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CAPITULO I – RECURSOS PERSONALES Y METAS 
 
 
Bachiller en Administración de empresas de Universidad Tecnológica del Perú. Interés en el 
área de Producción y Logística. Enfocado en Gestión de la Calidad. Experiencia en Gestión de 
Almacenes y Registro de Producción. 
HABILIDADES 
Conocimientos de Gestión de Desarrollo Humano: Experiencia en el desarrollo del 
potencial humano, destacando el trabajo en equipo. 
Conocimientos de Logística/Compras locales: Conocimiento y experiencia de Gestión con 
proveedores internos y externos. 
Conocimientos de Logística/Almacenes generales: Experiencia en control y gestión de 
almacenes. 
Conocimientos Producción: Experiencia en coordinación de la producción, control de 
productos terminados, en proceso y mermas de producción, Control y registro de Materias 
primas. 
Relaciones interpersonales: experiencia en atención al cliente interno y externo. 
Computación e Informática: 
 MS Excel. Manejo usuario avanzado. 
 MS Word. Manejo usuario avanzado. 
 MS PowerPoint. Manejo usuario avanzado. 
 MS Project. Manejo usuario avanzado. 
 Windows. Usuario avanzado en todas sus versiones 
 S10 Almacenes. Usuario Avanzado 
 SAP Bussines One. Usuario 
 Osis ERP 









2010 – 2015 Universidad Tecnológica del Perú 
 Facultad de Administración y Negocios Internacionales. 
 Administración de Empresas 
 
Abril 2016 Curso – Plan de emergencias – Aseguradora Mapfre 




Jun. 2011 – Ago. 2011 PeruPlast S.A - Intercorp – Asistente Gestión Del Desarrollo 
Humano 
 Registro de planillas, control de horas. 
 Instrucción de charlas de ingreso a nuevos colaboradores. 
 
Ago. 2011 – Ene. 2012 PeruPlast S.A: - Intercorp – Asistente de logística 
 Comprador local Junior 
 Recepción y control de Facturas 
 Registro y control de Reportes de ingresos de mercaderías. 
 
Dic. 2014 – Ene. 2016 Multitainer S.A. – Andino Investment Holding– Asistente de 
Logística 
 Asistente de Almacén General 
 Implementación de SAP Business One 
 Ingreso y Egreso de Materiales 
 Preparación de despachos a Obra 
 Toma de inventario anual 2015 y 2016 
 Asignación de Ubicaciones física en Almacenes 
 Control de documentos, registro y certificados de calidad 
internos. 
 Coordinación de Gestiones internas 






Ene. 2016 – Jul. 2016 Multitainer S.A. – Andino Investment Holding– Asistente 
Producción 
 Asistente Producción – Planta Paneles 
 Registro de productos terminados y en proceso 
 Reportes Diarios de Control de producción 
 Registro de la trazabilidad del producto 
 Reportes de stock de productos terminados 
 Coordinación de producción 
 Entrega de Productos terminados al cliente interno 
 Registro de horas del personal. 
 Registro de materias primas 
 Registro de Mermas 
 
Jul. 2016 – Sept 2016 Mixercon S.A. – Planta Cementera – Asistente de Logística 
 Registro de traslados internos de suministros 
 Toma de inventario anual 2016 
 Asignación de Ubicaciones física en Almacenes 
 Ingreso y Egreso de Materiales 
 Coordinación de Gestiones internas 
 Control y registro de documentos 
 
Sept. 2016 – Dic 2016 Mixercon S.A. – Planta Cementera – Supervisor de 
Distribución 
 Supervisión y gestión de despachos Locales y nacionales 
 Programación y Seguimiento de despachos. 
 Supervisión y control de Guías de remisión. 
 Monitoreo de traslados de producto final entre plantas 
 Control y registro de documentos 
 
Dic. 2016 – Jun. 2017 Química Suiza S.A – Monitor de Despacho 
 Gestión de despacho de unidades a los canales asignados. 
 Gestionar las operaciones en las rampas de carga. 






Jun. 2017 – Jul. 2018Química Suiza S.A – Jefe de Grupo Transportes 
 Proyecto de optimización y gestión de fletes en los Centros 
de distribución Arequipa y Chiclayo, monto Gestionado (4.8 
millones de Soles, anuales) 
  Realizar estimación del valor de los fletes en los servicios 
prestados por los proveedores de transporte de los Centro 
de distribución Arequipa y Chiclayo. 
 
Jul. 2018 – Sep.2018 Química Suiza S.A – Jefe de Grupo Programación 
 Asignación de unidades de transporte y monitoreo de 
despachos. 
 Gestionar la correcta programación de los pedidos a ser a 
tendidos en los canales logísticos pertinentes. 
 
Sep. 2018 – Actualmente Química Suiza S.A – Jefe de Grupo Transportes 
 Proyecto de optimización y gestión de fletes en los Centros 
de distribución a nivel nacional (monto Gestionado 19.2 
millones de Soles anuales) 
 Realizar proyecciones del valor de los fletes en los servicios 
prestados por los proveedores de transporte de a nivel 
nacional. 
 Realizar análisis del comportamiento de los fletes, acorde a 
la demanda y diversos eventos externos e internos. 








Rosali Jenny Salvador Janampa 






Bachiller de la carrera de Administración de empresas de la Universidad Tecnológica del Perú. 
(UTP) Interés en el área Logística, encargándome de la evaluación de precios, también de la 
programación de pagos y envíos de productos. Experiencia en la administración de Centros 
Comerciales, tanto a nivel de gestión como documentarios. 
 
HABILIDADES 
Conocimientos de Gestión de Desarrollo Humano: Experiencia en el desarrollo del potencial 
humano, destacando el trabajo en equipo, brindando las herramientas necesarias para la 
continuidad del servicio. 
Conocimientos de Logística/Compras locales: Conocimiento y experiencia de Gestión con 
proveedores externos, partiendo desde el requerimiento hasta la entrega en base. 
Conocimientos en Temas de Seguridad: Experiencia en la gestión y documentación que se 
requiere en Centros Comerciales, que son de vital importancia ante Defensa Civil y 
Fiscalización. 
Relaciones interpersonales: experiencia en atención al cliente interno y externo. 
Computación e Informática: 
 MS Excel. Manejo usuario avanzado. 
 MS Word. Manejo usuario avanzado. 
 MS PowerPoint. Manejo usuario avanzado. 
 MS Project. Manejo usuario avanzado. 




Colegio República de Nicaragua 1027 
o Nivel Primario Completo 






Colegio Mercedes Cabello de Carbonera 
o Nivel Secundario Completo 
 
 
2009 - 2012 Instituto IDAT – Administración de Negocios 
o Nivel Técnico Completo. 
 
 
2010 – 2010 Instituto IDAT - Computación 
o Nivel Técnico Completo 
 
 
2013 – 2015 Universidad Tecnológica del Perú 
o Nivel Universitario Completo 
 
 
2017- 2018 Instituto de Idiomas - Británico 








2010 – 2013 Promotora Interamericana de Servicio - Supervisora 
 Registro de planillas, control de horas. 
 Recepción y control de facturas. 
 Supervisión de áreas. 




2014 – 2016 Congemin – Asistente Logístico 
 Asistente de compras, evaluación de productos 
 Ingreso de requerimientos al sistema 
 Ingreso y Egreso de Materiales 
 Coordinaciones internas de despacho. 
 Control de documentos, y registros de compras 








Ene. 2016 – Dic. 2016 Empresa de Servicios “Electrim” Asistente Administrativo 
 Registro de servicio y cotizaciones 
 Reportes Diarios de Control de servicios 
 Control documentario. 
 Coordinación de servicios 
 Registro de horas del personal. 




Diciembre 2018 – Actualmente APROCCAM - Administradora 
 Registro de horas del personal. 
 Administración y Gestión del Centro Comercial 
 Evaluación de proveedores 
 Evaluación y Contratación de Personal 
 Coordinación de Gestiones internas 
 Control y registro de documentos 






Somos una empresa dedicada al Traslado y distribución de Mercadería en las ciudades de 
Trujillo y Piura. Contamos con las soluciones de acuerdo con las necesidades del cliente, 
respaldados con la Certificación BPDT, vigente desde el presente año. (Resolución Ministerial 
N° 833-2015/MINSA,= Lima, 27 de diciembre de 2016) 
 
Este Plan de Negocio está enfocado a prestar servicio en las zonas norte del Perú, 
puntualmente en las ciudades de Trujillo y Piura. Teniendo como centro de operaciones la 
ciudad de Chiclayo. 
 
Formamos parte de la cadena logística encargándonos de trasladar lo solicitado en el tiempo 
acordado, primando la atención al cliente, brindando información sobre el estado del envió, 
apoyados por el rastreo de la unidad en tiempo real, usando la tecnología de GPS, (según la 
Resolución Directoral N° 4972-2017-MTC/15) 
 
Dentro de nuestros principales clientes, destaca la empresa QUIMICA SUIZA porque es líder en 
la importación y comercialización de productos farmacéuticos, sus centros de distribución 
están ubicados en Lima, Arequipa y Chiclayo, siendo esta última nuestro centro de operaciones 
para el traslado y distribución de mercadería en las ciudades de Trujillo y Piura. 
 
Se cuenta con un monto de inversión en efectivo de S/. 279,566 mil soles. Las unidades de 
transporte serán adquiridas por medio de Leasing bancario. 
 
 
1.3 RECURSOS PERSONALES Y METAS 
 
 
1.3.1 Su red Familiar: 
Nuestra empresa será una Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada (S.R.L) comenzará 
como un negocio pequeño, nuestra participación estará definida por el porcentaje de capital 
de cada uno al momento de la inscripción. 
 
1.3.2 Economía: 
Se cuenta con un valor de inicial de inversión por S/. 279,566 mil soles. 
Se tiene pensado solicitar un Crédito en una entidad bancaria, trabajar por medio del Leasing 





(arrendamiento financiero o alquiler con derecho de compra) para contar con la flota 
adecuada que me permita el traslado y la distribución de la mercadería, debo tener en cuenta 
que, al momento de realizar el leasing, tengo que contar con el 20% como inicial. 
 
1.3.3 Conocimientos acerca de los servicios: 
Contamos con experiencia en el medio, más de 2 años evaluando gestiones integrales de 
servicios prestados por empresas de transporte, los cuales fueron realizados para una de las 
empresas líderes del rubro farmacéutico. 
 
1.3.4 Mis debilidades en relación con el negocio 
Las debilidades que tenemos que afrontar para poder iniciar nuestras actividades es la falta de 
trayectoria en el mercado, al ser una empresa nueva estamos obligados a promocionar 
nuestros servicios, por lo tanto, tenemos que manejar la publicidad de manera adecuada, que 
llegue a nuestro cliente objetivo. 
 
1.3.5 Mis tareas en el negocio: 
Nuestra Cultura de trabajo será manejar la mercadería por medio del sistema Cross Docking así 
evitar tener stock (inventario), logrando incrementar la velocidad del flujo de la mercadería, la 
reducción de los costos de manipulación, y reducción y/o eliminación de los costos de 
almacenamiento. Logrando el Just in Time. 
 
1.3.6 Futuras perspectivas en cuanto a tamaño del negocio: Proyección 
Nuestra proyección a corto plazo es controlar y gestionar carga en las capitales de las regiones 
Piura y Trujillo, convertirnos en Referentes en la región como un proveedor responsable y 
pionero en la aplicación de la norma BPDT en la región norte. En un Mediano plazo, 
proyectamos ampliar nuestras operaciones a los caseríos de las regiones de Piura, Trujillo y 
Tumbes. A largo plazo, Prevemos una ampliación de nuestras operaciones en la zona oriente 
del país. 
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CAPITULO II – LOS SERVICIOS 
2.1 LOS SERVICIOS 
Nuestro plan de negocio consiste en brindar el servicio de traslado y distribución de 
mercadería en la zona norte del Perú, entre las ciudades de Trujillo y Piura, teniendo como 
punto de partida Chiclayo. 
 
2.1.1 El negocio tiene los siguientes servicios: 
 Traslado y distribución de mercadería Chiclayo - Piura 
 Traslado y distribución de mercadería Chiclayo – Trujillo 
 Traslado y distribución de pedidos Refrigerados “Condición vida” 
 
 
2.1.2 Diferencias de los servicios con los de sus competidores: 
 Brindamos un servicio diferenciado enfocado en los tipos de cliente, determinado por las 
VVHH de recepción del destinatario de la mercadería. 
 Contamos con un servicio especial para la atención de pedidos Urgente Refrigerados 
“Condición Vida”, Compromiso de entrega 12 horas. 
 
 
2.1.3 Frecuencia del servicio 
 Diario 
 5 veces por semana 
 Bajo demanda de servicio 
 
2.1.4 Precio del servicio: 
Mi precio: 
 Pedido estándar: 0.55 soles x Kg 
 Pedido “Condición Vida”: 50 soles x Caja Térmica 
 
Precio de Mercado 
 Pedido Estándar: 0.60 soles x Kg 
 Pedido “Condición Vida”: No se cuenta con el servicio 
11 
Capítulo II – LOS SERVICIOS 
 
 
2.1.5 Nombre de mis proveedores: 
 Flota: JAC (camión 8 Tn) , 
Para la flota mediana, trabajaremos con la siguiente empresa: 
Razón Social: DERCO PERU S.A.A. 
Dirección: Av. Nicolás Ayllon Nro. 2648 – Lima 
Flota pesada: Camión SD800 – Modelo JAC 
Precio: US$ 29,990 Dólares Americanos 
 
 Changan (Flota Ligera) 
Para la flota ligera (Minivan), trabajaremos con la siguiente empresa: 
Razón Social: DERCO PERU S.A.A. 
Dirección: Av. Nicolás Ayllon Nro. 2648 – Lima 
Flota ligera: Minivan Modelo CHANGAN NEW VAN 1.2L MT. 
Precio: US$ 9,900 Dólares Americanos 
 
 Construcción de Furgones equipados con termo aislantes, 
Para la construcción del furgón, trabajaremos con la siguiente empresa: 
Razón Social: DERCO PERU S.A.A. 
Dirección: Av. Nicolás Ayllon Nro. 2648 – Lima 
Trabajo: Diseño de estructura e implementación de carrocería furgón, 
Precio: US$ 10,000 Dólares Americanos 
 
 Empresas de Mtt 
Para el mantenimiento de toda la flota trabajaremos con la siguiente empresa: 
Razón Social: DERCO PERU S.A.A. 
Dirección: Av. Nicolás Ayllon Nro. 2648 – Lima 
Servicio: Servicio de Mantenimiento y taller móvil, cada 5,000km. 
Precio: S/. 600 y S/. 1,000 soles, según el vehículo. 
 
 Empresas que brinden consumibles. 
Consideraremos 02 empresas que nos brindaran el combustible (Petróleo): 
Razón Social: C & M SERVICENTROS S.A.C 
Dirección: AV. PERU N° 1550 URB. DANIEL HOYLE - TRUJILLO 
Insumo: Petróleo (Diesel B5 S-50) 
Precio: S/. 11.65 Galón 
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Razón Social: Grifo Señor de Sipan E.I.R.L 
Dirección: CARRETERA CHICLAYO - POMALCA KM 3.5 – CHICLAYO. 
Insumo: Petróleo (Diesel B5 S-50) 
Precio: S/. 11.65 Galón 
 
 Empresa que brinde Seguro Vehicular 
Consideraremos 01 empresa que nos brindara el Seguro Vehicular. 
Razón Social: MAPFRE PERU CIA SEG. Y REASG. S.A.C 
Dirección: Av. 28 de Julio Nro. 873- Lima 
Servicio: Seguro Vehicular. 
Precio: US$ 1,364 y US$ 900 Dólares Americanos. Según el Vehículo. 
 
 
2.1.6 Nuestro servicio 
Somos una empresa que brinda servicio de traslado y distribución de productos en la zona 
norte del país. Nuestras actividades están enfocadas en las ciudades de Trujillo y Piura, 
teniendo como centro de operaciones Chiclayo. 
 
2.1.7 Competidores en esta rama nombre: 
En la actualidad, se cuentan con empresas de transporte en operaciones en las zonas de 
Piura y Trujillo. 
2.1.7.1 Competencia Directa. 
• Transportes C&S Baca 
• Transportes DAS 
• Transportes Dolfer 
2.1.7.2 Competencia Indirecta. 
• Transportes Agromervi 
• Transportes Chávez 
• Transportes Elugo 
2.1.7.3 Competencia Sustituta. 
Todas las agencias de transporte de Pasajeros 
• Transportes Línea 
• Transportes EMTRAFESA 
• Transportes Díaz. 
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2.2 POTENCIAL DE DESARROLLO DEL SERVICIO 
Se cuenta con alta competencia en el sector, pero esta carece de especialización, y no ofrecen 
un servicio diferenciado con BPDT, el cual garantiza un correcto servicio de traslado y 
distribución de productos químico-farmacéuticos. 
En corto plazo, controlar y gestionar carga en las capitales de las regiones Piura y la Libertad, 
convertirnos en Referentes en las regiones como un proveedor responsable y pionero en la 
aplicación de la norma BPDT en la región norte del país. 
En Mediano plazo, proyectamos ampliar nuestras operaciones a los caseríos de las regiones de 
Piura, Trujillo y Tumbes, con cuotas de traslado superiores a las 462 UIT el tercer año, y 516 
UIT el quinto año, a su vez se realizarán salidas diarias de despachos urgentes a todas las 
regiones donde operamos. 
A largo plazo, Prevemos una ampliación de nuestras operaciones a las regiones de Cajamarca, 
Amazonas, San Martin y Loreto, con un manejo de carga, superiores a los 1032 UIT anuales, 
según sea el estudio y correspondiente que se realice el aquel momento, considerando que es 
un proyecto con vías de crecimiento. 
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CAPITULO III – ESTUDIO DE MERCADO 
3.1 EL MERCADO 
Somos una empresa que brinda servicio de traslado y distribución de mercadería en las 
ciudades de Trujillo y Piura 
El mercado al cual estamos dirigidos son Empresas interregionales de Distribución, que 
realicen sus actividades entre Trujillo y Piura, dichas empresas deben contar con una amplia 
cartera de clientes que me brinden traslados diarios mínimo de 6 toneladas de carga entre las 
dos regiones, y así nos puedan asegurar la continuidad de nuestras operaciones. 
 
3.1.1 Tipo de cliente 
Empresas distribuidoras interregionales, que realicen sus operaciones en la zona norte del 
Perú, entre Piura y Trujillo. 
 
3.1.2 El típico cliente comercial: 
Línea de negocio: Tamaño/staff: Distribución de Mercadería interregional en las regiones de 
Piura y Trujillo, con una demanda de 250 Tn. Mensuales 
 
3.1.3 Límites geográficos: 
Nos enfocamos en la zona norte del país, entre las ciudades de Trujillo y Piura, teniendo como 
centro de operaciones Chiclayo. 
 
3.1.4 Número realista de clientes: 
Contamos con 07 clientes ya identificados los cuales son: 
 Química Suiza 
 Alfaro S.A. 
 Gloria S.A. 
 Roche Farma S.A. 
 Unilever Andina S.A. 
 Genoma Lab. 
 Bayer Perú S.A. 
 
3.1.5 Consumo promedio en efectivo por cliente: 
El consumo promedio por clientes es de S/. 3,300 soles (6 toneladas diarias de mercadería) 
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3.1.6 Competidores más importantes: 
 Transportes C&S Baca 
 Transportes DAS 
 Transportes Dolfer 
 
3.1.7 Parámetros competitivos importantes en el mercado: 
 Indicador de “Tiempo de entrega” de los productos. 
24 horas para los pedidos estándar, y puntualidad para los pedidos con “cita” 
 Indicador de condiciones “Entrega de mercadería”. 
El estado de la mercadería “indicador de incidencias. 
 Traslado de mercadería refrigerada. 
Tiempo real de entrega Vs Tiempo comprometido 
 
3.1.8 Evaluación de las posibilidades en el mercado para su negocio: 
Las posibilidades de crecer, diferenciarnos y posicionarnos en el mercado al cual estamos 
enfocados son grandes. Debido a que nuestros competidores no ofrecen los servicios que 
nosotros ofrecemos, teniendo en cuenta el tema de puntualidad y el servicio especial de 
transporte de mercadería refrigerada, también se debe considerar el precio por kilo que se 
está considerando para el ingreso al mercado. 
 
3.1.9 Amenazas que pueden destruir las posibilidades: 
Una gran amenaza que puede impactar a la empresa, son los estragos que genera el 
“Fenómeno del niño” en el norte del país, dado que estos estragos ponen en riesgo la 
integridad de la mercadería, de la flota y dañan la infraestructura vial (puentes, carreteras, 
etc.). 
Utilizaremos una técnica cualitativa, debido a que nuestra muestra es pequeña. 
 
 
3.2 PROYECCIÓN DE VENTAS 
Explicación 
La fuente de la información utilizada para la proyección de venta, comportamiento, 
estacionalidad y tendencia de las ventas durante los periodos, fue extraída de las ventas 
realizadas por la empresa QUÍMICA SUIZA SAC, siendo esta una de las empresas más 
representativas de nuestro público objetivo, adicional a ello, se ha recabado información de 
las actuales empresas de transporte que prestan servicios en las rutas Chiclayo – Piura y 
Chiclayo – Trujillo, siendo estas rutas las cuales se enfoca nuestro plan de negocio. 
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Se utilizó la información histórica de las ventas de los últimos 4 periodos anuales, para 
determinar la estacionalidad de las ventas durante los años, adicional a ello, se contó con el 
acceso a información de las proyecciones de ventas de la ya citada fuente. 
Luego de todo ello, podemos afirmar que nuestro indicador de crecimiento proyectado se 
encuentra debidamente sustentado con un crecimiento de 5.68% mensual 
 





Descripción de Gráfico: En la columna derecha se visualiza el ingreso expresado en soles, 





Elaboración de Grupo 
 
Para obtener nuestra proyección de ventas, utilizaremos los datos obtenidos en una base 
de datos de finanzas y análisis de mercado EIKON, logrando obtener la tasa de crecimiento del 
PBI en los últimos 8 años y según este dato proyectaremos nuestras ventas en nuestro plan de 
inversión hasta el 2023. 
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Descripción de Gráfico: En la columna derecha se visualiza la proyección del incremento 






Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Uno de los indicadores a considerar, es el de la tasa del crecimiento poblacional en los 
últimos años, debido a que ellos realizan la demanda de productos específicamente en la zona 
norte del país, al cual estamos enfocados, esto permitirá que nuestro servicio de traslado y 
distribución de mercadería sea constante, logrando mantener nuestros ingresos mínimos 
mensuales. 
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Descripción de Gráfico: En la columna derecha se visualiza la demanda del sector expresado en 








Brindamos el servicio de traslado y distribución de mercadería en las ciudades de Trujillo y 
Piura, por lo tanto, un indicador a considerar es el de transporte y comunicación, Debemos 
tener en cuenta que las proyecciones realizadas para el 2018, aún faltan ingresar los datos de 
Noviembre y Diciembre 2018, pero según el crecimiento confiamos en un índice positivo. 
19 












Descripción de Gráfico: En la columna derecha se visualiza el crecimiento de la demanda del 










El índice de consumo de precios, también nos indica que hay un crecimiento en la demanda de 
productos farmacológicos, lo cual apoya nuestra proyección de ventas, puesto que uno de 
nuestros principales clientes, se encarga del traslado de productos farmacológicos en la zona 
norte del país, debemos tener en cuenta que según el grafico aún faltan ingresas los datos de 
noviembre y diciembre 2018, pero según el crecimiento, confiamos en un índice positivo. 
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3.3 GUÍA DE PAUTAS PARA LA ENTREVISTA 
Propósito del Grupo 
Buenos días, mi nombre es Eduardo Miguel Martínez Uribe / Rosali Jenny Salvador Janampa, 
Bachiller de Administración de Empresa, de la Universidad Tecnológica del Perú, UTP. Estamos 
realizando un estudio cualitativo de la Empresa “Transportes S&M” 
Quisiéramos agradecerle por acceder a esta entrevista, la cual será fundamental para nuestro 
trabajo, en este sentido siéntase libre de compartir sus ideas, ya que lo que nos interesa es  
que sea espontaneo y por sobre todo su sinceridad en las respuestas y opiniones. Cabe aclarar 
que la información que usted nos brinde es completamente confidencial, por lo que 
garantizamos absoluta reserva. 
Para agilizar la toma de la información, resulta de mucha utilidad grabar la conversación. 
Tomar notas a mano demora mucho tiempo y se pueden perder cuestiones importantes. 
¿Existe algún inconveniente en que grabemos la conversación? El uso de la grabación es sólo a 
los fines de análisis. 




3.3.2 Reglas de la entrevista. 
1. Relájese 
2. Sinceridad en la respuesta. 
3. Comparta sus ideas. 
4. Romper el Hielo - Por Favor, preséntese, díganos sus datos, nombre y apellidos, y el 
tiempo que lleva desempeñando el cargo de Gerente/Directivo. 
 
 
3.3.3 Desarrollo del tema 
3.3.3.1 Sobre servicios de traslado y distribución 
 ¿Cuál es su opinión respecto a las empresas que brindan el servicio de traslado de 
mercadería, a los puntos de ventas? 
 ¿Qué ventajas encuentra usted en la tercerización de la entrega de mercadería? 
 ¿Qué desventajas encuentra usted en la tercerización de la entrega de mercadería? 
 ¿Cuáles son sus expectativas al momento de contratar una empresa con la misión de 
distribuir mercadería? 
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3.3.3.2 Hábitos de demanda 
 ¿Cuáles son las temporadas en las que la demanda aumenta considerablemente? 
 ¿Qué acciones toman para que se cumpla con la entrega de la mercadería? 
 ¿Entre las ciudades de Trujillo y Piura, según la información que usted maneja, cuál de 
ellas es la que tiene mayor demanda? 
 ¿En promedio cuánto es la demanda diaria expresada en kilos y cuáles son los productos 
que tienen mayor demanda? 
 
3.3.3.3 Servicio: Traslado y Distribución de Mercadería 
 ¿Qué le parece el ingreso al mercado de una empresa que se encargue del traslado y la 
distribución de mercadería en la zona norte del País? 
 ¿Considera usted un punto resaltante que dicha empresa cuente con servicios 
especiales para la atención de pedidos urgentes refrigerados? “Condición Vida” 
 ¿Considera usted de vital importancia que las empresas contratadas cuenten con GPS, 
Seguro de Carga y el Certificado BPDT? 
 
3.3.3.4 Promoción del Servicio 
 ¿Qué característica resalta al momento de contratar una empresa que se encargue del 
traslado y distribución de su mercadería? 
 ¿Cuáles vendrían a ser los indicadores por tomar en cuenta para dar determinar si se 
está brindando un buen servicio por parte de la empresa contratada? 
 ¿Cuál es su frecuencia de pedidos para el traslado y distribución de mercadería 
refrigerada? “Condición Vida” 
 
3.3.3.5 Precio 
 ¿Cuánto es lo que pagan comúnmente por el traslado de 1kg de mercadería? 
 ¿Cuánto estarían dispuestos a pagar por el servicio especial de traslado de mercadería 
refrigerada? “Condición Vida” 
 ¿Qué es el factor determinante para que ustedes paguen ese precio por el servicio 
especial de traslado de mercadería refrigerada? “Condición Vida” 
 
3.3.3.6 Plaza 
 ¿En estos momentos cuáles son las empresas que le brindan los servicios de traslado y 
distribución de mercadería? ¿Podría mencionar algunas razones sociales? 
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 Generalmente, ¿En qué fechas contratan más empresas que se encargan del traslado y 
la distribución de mercadería? 
 
3.3.3 Cierre de la entrevista. 
 
 
Muchas gracias, se agradece la información que nos ha brindado, será muy útil para nuestro 
trabajo. Que tenga un buen día. 
 
 
BACHILLER EN ADMINISTRACION: EDUARDO MARTINEZ / ROSALI SALVADOR 
 
3.4 ENTREVISTAS REALIZADAS 
3.4.1 Entrevista N° 1 
Entrevistado: ROSA LUCA 
Cargo: Jefe de Aseguramiento de la Calidad. 
Empresa: Química Suiza S.A 
 
Empezamos la entrevista desde el punto de vista de la calidad y que es lo determinante para 
ingresar a un centro de distribución. 
Buenas Tardes, mi nombre es Rosa Luca, soy jefe de aseguramiento de la calidad de Química 
Suiza y he sido responsable de la implementación de las buenas prácticas de distribución y 
transporte exigidas por la división general de medicamentos, insumos y drogas aquí en el Perú, 
(DIGEMID) y hemos implementado esta importante normativa en el centro este año 
certificando a la empresa y bueno creo que con esto te podemos ayudar en algunas preguntas. 
Muchas gracias Rosas por tu tiempo, buenas vamos a hacer algunas preguntas generales que 
es lo que se espera, esto es una entrevista enfocada a un proyecto de investigación. La 
primera pregunta sería la siguiente: 
¿Qué ventajas encuentra usted en la tercerización de la empresa para el desarrollo de 
entrega de mercadería? 
Bueno en primer lugar como toda empresa tú buscas rentabilizar, entonces el tercerizar el 
proceso te ayuda a reducir costos, enfocándote a que como operación de química suiza te 
dediques a lo que realmente genera valor agregado a tu empresa 
¿Y esta tercerización generaría algún punto de vista contrario, alguna desventaja? 
No, Yo creo que, al contrario, yo creo que genera ventajas, lo que si es cierto es que es un poco 
difícil lograr socios estratégicos con el nivel de calidad que hoy en día exige el mercado 
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¿Y cuáles son las expectativas que se busca al contratar una empresa tercera? 
Bueno la expectativa es tratar que las empresas se alineen con las políticas reglamentarias a 
nivel de Perú en este caso con la DIGEMID, que se alineen con los requerimientos propios de 
Química Suiza para que puedan marcar un estándar diferenciado en el mercado y que nos 
permitan ser socios estratégicos basado en diferenciación porque no es un sistema de 
distribución tradicional, hay algunas exigencias adicionales para el traslado de medicamentos 
para asegurar calidad, seguridad, eficacia entonces eso no se logra con cualquier transportista, 
si se espera un servicio de transporte diferenciado a lo que se solía encontrar en el mercado 
Esta entrevista está enfocada como para ingresar una nueva empresa de transporte al 
mercado, ¿Cuál sería un valor agregado a una empresa de transporte tradicional para 
convertirla en un buen referente a ese nuevo mercado? 
Bueno yo creo que en primer lugar tendría que ser esta empresa conocedora de la normativa, 
saber cuáles son las exigencias, saber diferenciar un producto farmacéutico de un producto de 
consumo usual, el tener claro porque es tan importante asegurar las condiciones de  
transporte el tema de la climatización de vehículos, las condiciones especiales para la 
manipulación, el entrenamiento que debe tener el personal, los procedimientos, el sistema de 
calidad que definitivamente tiene que tener una empresa que quiera brindar el servicio a este 
tipo de productos que nosotros ofrecemos. 
Rosita nos comentabas un poco del tema de la certificación de las buenas prácticas de 
distribución y transporte, ¿Qué tan delicado es este proceso para nuestra actividad? 
Bueno hoy en día, ha salido una normativa que realmente salió en el año 2015, pero que se ha 
puesto efectiva recién a partir del 02 de enero del año 2018, esto que quiere decir, que todas 
las empresas que brindamos el servicio de transporte del rubro farmacéutico si no certificamos 
en BPDT, pues no estamos autorizadas para realizar operaciones en el país, el tener una 
empresa que cumple con las BPDT significa que eres una empresa formal dentro del estado 
peruano, y también te asegura una ventaja diferencial, porque los medicamento no solamente 
provienen del territorio nacional si no también se importan, el hecho de que las grandes 
transnacionales quienes se encuentran en nuestro país sepan que somos una empresa que 
cuenta con certificación bpdt pues te da una ventaja diferencial no solamente a nivel nacional 
sino a nivel de la región, porque química suiza cuenta con operaciones también a nivel de 
Bolivia a nivel de Ecuador y el objetivo es que ellos vean que contamos con el Now How, y que 
tenemos y podemos lograr el desarrollar de estos proveedores nacionales- 
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Rosa en el tema de la certificación BPDT, ¿Quién certifica al transportista es la empresa 
química suiza o es el transportista que se puede certificar por su cuenta? 
No, el transportista no se puede certificar por su cuenta, si quisiera podría intentar hacerlo, lo 
que ocurre es que aquí en el país la certificación de DIGEMID la da la dirección general de 
insumos medicamentos y drogas al almacén especializado y ese almacén especializado que es 
Química Suiza que cuenta con BPA (Buenas Prácticas de Almacenamiento), adquiere la 
certificación complementaria que es la BPDT (Buenas prácticas de Distribución y Transporte), si 
química Suiza decidiera tener su propia flota, pero como les comentaba para nosotros no es el 
e-corp. Del negocio, es por eso que contratamos a terceros, nosotros preparamos al tercero, 
firmamos acuerdos de calidad y aseguramos que los requerimientos normativos pues se 
encuentren dentro del sistema de calidad del transportista, cuando pasamos el proceso de 
auditoría a quien certifican es a Química Suiza, pero Química Suiza es el que avala al tercero 
que trabaja con nosotros, eso también permite abrirle varias puertas al transportista. 
¿Cuál es el factor determinante en el punto de vista de la calidad para aprobarlo o 
desaprobar a un transportista? 
Yo creo que lo primero que hay que tener claro es que si la gerencia general que está a cargo 
de la empresa de transportes está dispuesta a implementar los requisitos normativos, hemos 
visto en el periodo de transición, en el cual hemos tratado de implementar esta normativa que 
ha habido empresas que se han acogido con un poco de dificultad y otras que realmente lo  
han hecho por compromiso y no han logrado mantener un sistema, entonces yo creo que el 
tema del compromiso de la alta dirección es muy importante para poder asegurar el despegue 
y mantenimiento de este estatus, básicamente el conocimiento de requisitos técnicos que 
vienen de la mano con la formación en esta norma, pero yo creo que lo más importante es el 
compromiso de la alta dirección. 
 
3.4.2 Entrevista N° 2 
Entrevistado: Luis Chávez 
Cargo: jefe de transporte a nivel nacional 
Empresa: Química Suiza S.A 
Ya, haber primer punto sobre el servicio y traslado de distribución, las empresas que dan 
servicio de traslado y transporte normalmente son informales, es el pequeño empresario que 
compro un camión y fue creciendo, hay muy pocas empresas formales en el mercado, formales 
y organizadas, formales son todas de alguna manera, todas tienen RUC, la gran mayoría tiene 
licencia de funcionamiento, pero hay mucha informalidad en el medio, de la cantidad de 
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transportistas no tienen ni idea de qué hacer con una misión o visión de una empresa, no tiene 
objetivos a largo plazo, son empresas muy familiares, son informales hasta cierto punto, ahora 
las ventajas de la tercerización pasa por el tema de no tener planilla, se reduce al final en una 
factura y por lo tanto va directo al gasto y al ir al gasto no te reduce utilidades, son gastos de 
operación, es básicamente la ventaja de tercerización una ventaja de costos, tener la flota en 
forma propia te exige tener toda una organización para que maneje la logística que la flota 
necesita. El mantenimiento, talleres, llantas todo eso, aceite, que son todos los insumos de 
mayor gasto del flete, llantas y combustibles, y para poder ser eficientes y competir con las 
empresas de transportes tendrías que tener una organización que te la maneje, ahora eso 
caro. 
¿Eso sería una desnaturalización del propio giro de la empresa? 
No, porque hay empresas que manejan sus carros pero no están viendo el costo, sino 
básicamente el servicio, porque una de las desventajas de tener el servicio tercerizado es el 
poco control del servicio que se le da a los cliente, si bien es cierto se puede trabajar en ello 
como lo hacemos nosotros pero es difícil, mira nosotros tenemos cuanto… más de un año 
tratando de organizarlas para tener BDPT, si la empresa fuera de nosotros esto hubiera sido en 
dos meses y no hubiéramos demorado, nos falta organizar todo provincias, si los carros fueran 
de nosotros, si la empresa de transporte fuera de Química Suiza esto sería mucho más rápido, 
esto ya estuviera listo. 
Las expectativas de contratar a un tercero para la distribución es básicamente el flete, ahorras, 
te simplifica la tarea es mucho más sencillo, ahora mucho tiene esto que ver con el segundo 
punto Hábitos de la Demanda, la demanda de los requerimiento de unidades de transporte en 
la mayoría de las empresas de consumo masivo es hacia fin de mes por un tema de cuotas, 
entonces tú tendrías que dimensionar tu flota para el pico, para poder dar el servicio que 
requieres, entonces eso significaría por poner cualquier ejemplo 10 carros la primera semana, 
la segunda semana quince, la tercera y veinte la última semana del mes, cuantos carros 
tendrías que tener para atender tu requerimiento, 
Entonces tendría muchos autos varados en la mitad de mes… 
Cuando lo tercerizas no, porque levantas el teléfono y le dices a tu proveedor que te traiga 
más carros. 
Ahora es importante armar un cuadro de seguimiento, porque dice acá que acciones toman 
para que cumplan con la entrega de la mercadería, es crítico el tener un área de seguimiento 
que su objetivo sea ese. 
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En cuanto a su experiencia en el norte, ¿Cómo ve el servicio, que es lo que se busca en un 
proveedor en el servicio, en casos tan delicado como son Trujillo y Piura? 
Haber, atender Trujillo y Piura es complicado, es tan informal el tema que estamos 
trayéndonos Trujillo a Lima, cuál de ellas es la que tiene mayor demanda, las dos son iguales, 
para nosotros son iguales, 
Sumando Tumbes también… 
Lo que pasa es que, si comparas solo Trujillo y Piura, Trujillo tiene más demanda, pero cuando 
tú hablas de Piura hablas de todo el Norte porque te vas hasta tumbes. Trujillo tiene más 
demanda como ciudad propia. 
En el caso de la certificación BPDT siempre ha sido complejo lograrlo, pero cuál es el punto 
clave ahí, ¿la formalidad de la empresa? 
No, punto clave para lograr BPDT es el seguimiento, tienes que organizarte para que eso 
funcione, no hay forma que una empresa de transporte lo haga solo, no hay forma, son muy 
informales, la empresa más formal que tenemos se demoró lo que le dio la gana, hasta que no 
comenzamos a coaccionarlos. 
Y en cuanto a la cuota del servicio, nosotros por ejemplo ahorita se nos pide lo que nosotros 
denominamos el nivel de servicio, lo denominamos inicialmente de atención de 24 a 48 
horas. 
Lo que pasa es que el nivel del servicio es la oferta que tú haces hacia el mercado, tenemos 
clientes de 24, 48 y hasta de 30 días como en Iquitos, el tema es poderlo medir, para eso  
tienes un área de seguimiento que es la crítica. 
Claro en el caso del Norte solamente era de 24 y 48. 
Depende porque también tienes amazonas, Jaén, Cajamarca que son 72, 96 horas, un solo 
viaje a la semana 
Siempre las empresas van a buscar que la tarifa sea variable al peso, o variable para que de 
acuerdo con el fondo de la demanda sea flexible. 
No, Si tú eres la empresa de transporte te conviene cobrar por viaje, no por peso ni por 
volumen, porque yo salgo y tú me pagas, la cantidad de carga que me des es tu problema no  
es mío, 
Pero desde el punto de vista del cliente en este caso de Química suiza nos conviene que sea 
flexible. 
Claro lo más variable posible, depende de lo que muevas es lo que tú pagas. 
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Y ese detalle con ese servicio condición 4, las emergencias médicas que nosotros atendemos 
al menos aquí en Lima, inmediatamente a 3 horas desde que se pone el pedido, en provincia 
tiene algún protocolo de manejo. 
Lo que pasa es que en Arequipa por ejemplo hay 6 motos, y las minivans salen y entran a cada 
rato y son ciudades más pequeñas en Chiclayo nos pasa lo mismo, no hay motos, pero las 
minivans entran y salen todo el día. 
Y la condición 4 en Piura, Por ejemplo 
La condición 4 funciona cuando tienes centro de distribución, si no tienes Centro de 
Distribución, difícil poder darlo. 
¿Si un proveedor diera ese servicio sería interesante poder escucharlo? 
No, porque tendría que ser un consolidado, y para que sea una condición 4 significa que tu 
proveedor agarra la mercadería y sale con destino hacia el cliente, y salir de Chiclayo a Piura 
significaría sacar un transporte con una sola caja. 
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CAPITULO IV – PLAN DE MARKETING 
 
4.1 PLAN DE MARKETING Y VENTAS 
 
4.1.1 Misión 
Nuestra misión consiste en ofrecer un servicio de calidad y seguridad enfocado en el traslado y 
distribución de mercadería, realizando un trabajo eficiente que logren satisfacer las 
expectativas de nuestros clientes. 
 
4.1.2 Visión 
Posicionarnos en la zona norte del Perú como la empresa líder en el traslado y distribución de 
mercadería relacionada a los químicos farmacéuticos. Ser considerados como referentes en la 
región de buen servicio y disposición de atención. 
 
4.1.3 Valores 
 Puntualidad. - Cumplimos con la entrega de la mercadería en las fechas y horarios 
pactados. 
 Seguridad. - Brindamos seguridad en el traslado y distribución de mercadería 
mediante un sistema GPS, y seguro de carga. 
 Compromiso. - Nuestro compromiso va más allá de cumplir una obligación es sentir 
nuestra la necesidad requerida por nuestros clientes y así poder cumplir con sus 
expectativas. 
 Calidad de Servicio. - Nuestro personal siempre está enfocada en mantener altos 
estándares de calidad en el traslado y distribución de mercadería. 
 
 
4.1.4 Análisis situacional 
4.1.4.1 Análisis del macroentorno. 
Factores Económicos 
Tomaremos en cuenta el PBI (Producto Bruto Interno) al considerar que es un 
indicador de crecimiento de la producción, el cual refleja la competitividad de las 
empresas en las regiones que vamos a trabajar. 
 
Factores Culturales 
Las empresas del entorno, suelen ser empresas familiares, las cuales buscan un trato 
cordial, un trato de “amigo”, con sus Stakes holders. Buscaremos brindar un trato 
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Aprobación del Cronograma de implementación del sistema de control monitoreó 
inalámbrico para el transporte de mercancías en general y de la actividad privada de 
transporte de mercancías, GPS, Resolución Directoral N° 4972-2017-MTC/15. 
 
Factores Políticos y Legales 
Entre las diversas normas relacionadas con el transporte de productos se encuentra el 
documento técnico "Manual de buenas prácticas de distribución y transporte de 
productos farmacéuticos, dispositivos médicos y productos sanitarios", emitido por el 
Ministerio de Salud mediante Resolución Ministerial N° 083-2015/MINSA. 
 
 
4.1.4.2 Análisis del microentorno. 
Clientes. 
Nuestros clientes cuentan con pedidos en toda la zona norte del Perú, básicamente 
nos enfocaremos entre Trujillo y Piura. Por ejemplo, solo uno de nuestros clientes 
mueve mercadería expresado en kilos, y considerando un promedio de los últimos 9 
meses, sus pedidos sobrepasan los 265 Tn. mensuales, con un promedio de 10 tn 
diarias, lo cual hace que nuestro negocio sea rentable. 
 
Proveedores. 
Nuestros proveedores, son tan importantes como nuestros clientes, ellos serán los 
encargados de brindarnos el soporte necesario para realizar nuestras operaciones, 
tenemos alianzas estratégicas en los talleres locales, los cuales nos brindarán servicio 
de mantenimientos y soporte en caso de algún percance durante las operaciones, para 
así cubrir nuestras operaciones y cumplir con nuestro servicio. 
 
 
4.1.5 Análisis FODA 
 Fortalezas 
 Conocimiento y Experiencia en el servicio. 
 Calidad de servicio 
 Distribución de productos con control de temperatura 
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 Costo por debajo del promedio del mercado 




 Falta de trayectoria en el mercado 
 Falta capital de inversión 




 Crecimiento de la demanda de productos químico – farmacéuticos en las ciudades 
de Piura y Trujillo. 
 Oportunidad de crecimiento de flota. 
 Ausencia de competencia especializada. 




 Ingreso al mercado de competencia directa. 
 Aumento de los precios en insumos, materiales, o el SMV (Sueldo mínimo) 




Los objetivos de la empresa de “TRANSPORTES S&M” se orientan al posicionamiento y 
reconocimiento de nuestro servicio de traslado y distribución de mercadería, a través de 
nuestros clientes. 
 
 Lograr el posicionamiento de nuestra marca, ofreciendo un servicio de primera 
calidad, que brinde seguridad y confianza a nuestros clientes, en el traslado y 
distribución de su mercadería. 
 Mantener un promedio de traslado de mercadería de 260 Tn Mensuales, Por región 
donde tengamos operaciones. 
 Alcanzar una rentabilidad del 30% (Facturación Ingresos / Facturación de salida) 
 Especialización de la flota a largo plazo, realizando la distribución de la mercadería 
también en los caseríos y distritos lejanos de Trujillo y Piura. 
 Cumplir con todos los estándares de calidad que determina la certificación de Buenas 
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prácticas de Traslado y Distribución (BPDT). 
 Mejoramiento continuo de nuestro proceso, que nos permita cumplir con las normas 
de manipulación de los productos, asegurando la asistencia del personal a las 
capacitaciones programadas por nuestros clientes que cuentan con la certificación 
Buenas Prácticas de Almacenamiento (B.P.A) 
 Contratar personal capacitado y competente en la prestación del servicio de 
transporte de mercadería. 
 
4.1.7 Estrategias 
 Para el ingreso al mercado realizaremos la “Marcha Blanca”, el cual es un símbolo de la 
rápida evolución de nuestros sistemas de transporte, por lo tanto realizaremos 
nuestras actividades en un tiempo determinado para comprobar la eficiencia de las 
dos rutas hacia la cual estamos dirigidos, debiendo realizar coordinaciones y/o 
correcciones según sea el proceso. 
 El precio de nuestro servicio en kilos, será menor al precio promedio del mercado, este 
será una de nuestras principales estrategias que nos permitan captar más clientes 
 Contaremos con una página web debidamente diseñada y de fácil navegación, que 
permitan realizar consultas en tiempo real. A su vez brindaremos información de 
nuestros principales clientes, que brinden seguridad y confianza hacia nuevos clientes. 
 
 Toda buena empresa va de la mano con el buen servicio que brindan sus trabajadores, 
por lo tanto contrataremos personal que tenga experiencia en el rubro logístico, 
comenzando desde el área de seguimiento y facturación, hasta los ayudantes de las 
unidades. 
 
 Especializaremos nuestra flota mediante el sistema de leasing, que nos permitirá el 
arrendamiento de la flota de camiones que se adapten a nuestras necesidades. Esto 
nos permitirá tener crédito fiscal. 
 
 Analizaremos el mercado para un aumento de flota a largo plazo, debiendo considerar 
el traslado de mercadería hacia los pueblos y caseríos alejado de la ciudad. 
 
4.1.8 Posibles actividades de marketing y ventas desde el inicio 
Como todo nuevo negocio, es necesario hacerse conocido. 
 
En las empresas prestadoras de servicios, como es nuestro caso, es necesario mostrar nuestro 
modelo de trabajo. Con la finalidad de ello, se realiza una llamada operación “Marcha blanca”. 
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La “Marcha blanca” Consiste en lo siguiente, Posterior a la presentación de la empresa por 
medio de carta de presentación, y reunión con los jefes de las áreas de Transportes y Calidad, 
se inicia un proceso de “Demo”, demostración en proceso. 
Se asignara cargas de mercadería controladas, en las rutas propuestas, con la finalidad de 
mostrar la modalidad de trabajo, los procesos y resultados de los despachos. 
En la “Marca Blanca” se realiza una demostración en operación del modelo de gestión, de la 
interacción de las diferentes gestiones que se realizar en toda la operación desde el momento 
en el cual, se solicita la unidad de carga, hasta que el producto es entregado al cliente final. 
 





Se realiza él envió de 
las cartas de 













con nuestros clientes, 
presentando nuestra 
empresa, explicando 














Inicio de pruebas, en 
la cuales se demuestra 
en campo la gestión y 















Reunión con el 
proveedor para entrega 
de resultados de las 
pruebas y definir el inicio 











Somos una empresa que prestara servicios a otra empresa, no al consumidor final, por lo 
tanto, no involucraremos medios masivos, tampoco medios no masivos. Contaremos con una 
página web debidamente diseñada, que resalten nuestros servicios, las entregas diarias, la 
puntualidad en los pedidos. Esto nos permitirá ahorrar recursos e invertirlo en otras 
necesidades de la empresa. 
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CAPITULO V – GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
 











Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
5.1.1.1 Descripción del Proceso. 
Solicitud de Requerimiento de Carga (Solicitante informa Peso (Kg.) y volumen (m3) estimados 
de la mercadería en cargar) 
Se Asigna unidad de Transporte (se Brinda al cliente la placa de la unidad y los datos del Chofer 
y del equipo de Estiva) 
Chofer realizar la revisión visual del vehículo, y registro de los niveles de los líquidos. 
La unidad de transporte se dirige al centro de distribución a la hora pactada, para la carga de la 
mercadería 
Se procede con la revisión visual de la mercadería a ser cargada (equipo de estiva), en caso de 
encontrarse productos con daños físicos (derrames, abolladuras), se notifica al encargado, 
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para su cambio (no se cargarán productos con daños), una vez repuesto se procede con la 
carga. 
Una vez culminado el proceso de carga. El chofer procede a redactar la “guía de transporte” 
para el traslado de la mercadería. 
La unidad inicia su viaje hacia la ciudad destino (Piura o Trujillo). 
La unidad llega a la ciudad destino, e ingresa al Almacén temporal. 
El coordinador Logístico, asigna los clientes a cada unidad de transporte (minivan). 
La mercadería es traspasada a las unidades de reparto (minivan) por los ayudantes de las 
unidades, es supervisado por el Coordinador Logístico. 
Una vez culminada la carga de las unidades minivan, cada respectivo chofer, procederá a 
redactar sus guías de transporte 
La información de los clientes asignados a cada unidad es brindada al “asistente de 
seguimiento” para su seguimiento en Línea. 
Una vez la mercadería es entregada al destinatario. El ayudante verificara la correcta firma y/o 
sello en la factura o Boleta de venta. 
El coordinador logístico procederá a reunir todas las facturas o Boletas de venta de la 
mercadería entregada en el presente día. Y serán enviadas al “asistente de Facturación”. Para 
su registro, y emitir la Factura para el cobro de nuestro servicio. 
 
5.1.2 Recursos materiales 
Tabla 5 
 
N° PEDIDO MUEBLES DE OFICINA Cantidad 
1 Escritorios 6 
2 Mesa de reunión 1 
3 Estante - Archivador 4 
4 Sillas ejecutivas 7 
5 Sillas de Visita 3 
6 Útiles de Oficina - varios 5 
7 Tacho de oficina 5 
Elaborado por: Equipo de trabajo. 
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N° PEDIDO EQUIPOS DE OFICINA Cantidad 
1 PC 6 
2 Impresora 3 
3 Equipos celulares 4 
4 Teléfono Fijo 1 
Elaborado por: Equipo de trabajo  
 
 
5.1.3 Distribución de locales 
 






Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
 
En la Ciudad de Chiclayo tendremos nuestro centro de operaciones, donde encontraremos al 
Gerente General, y a los dos asistentes de seguimiento y facturación, los cuales estarán 
comunicados con los dos supervisores, tanto de Trujillo y de Piura. 
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En la ciudad de Trujillo tendremos un local de operaciones, donde encontraremos al 
Supervisor, el cual estará comunicado con el Conductor de Vehículo de transporte y con los 
ayudantes. 
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En la ciudad de Piura tendremos un local de operaciones, donde encontraremos al 
Supervisor, el cual estará comunicado con el Conductor de Vehículo de transporte y con los 
ayudantes. 
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5.2.1 Descripción de las áreas. 
Gerencial General 
En el área de la Gerencia General, es donde se lleva a cargo la dirección de la organización, el 
Gerente es el encargado de coordinar y supervisar el trabajo de las demás áreas, apoyado por 
dos Asistentes los cuales realizaran un seguimiento continuo a las labores de las áreas de 
operaciones, lo cual nos permitirá obtener información y comunicación continua. El Personal 
por necesitar son los siguientes: 
 
 Gerente General 
 Asistente de Seguimiento y Facturación (02 personas) 
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En el área de Operación Trujillo, el objetivo es verificar que los despachos sean entregados en 
las fechas pactadas, apoyándonos en el personal de campo, que son los encargados de realizar 
dicha labor, todos ellos trabajaran comunicado con los Asistente de Seguimiento y Facturación. 
El Personal por necesitar son los siguientes: 
 
 Conductor de Unidad de Transporte (04 personas) 
 Ayudante de Unidad (05 personas) 
 
Operación Piura 
En el área de Operación Piura, el objetivo es verificar que los despachos sean entregados en las 
fechas pactadas, apoyándonos en el personal de campo, que son los encargados de realizar 
dicha labor, todos ellos trabajaran comunicado con los Asistente de Seguimiento y Facturación. 
El Personal por necesitar son los siguientes: 
 
 Supervisor de Operación (01 persona) 
 Conductor de Unidad de Transporte (04 personas) 
 Ayudante de Unidad (05 personas) 
 
5.2.2 Descripción de las funciones de los trabajadores 
5.2.2.1 Unidad 1: Gerencia General 
ASISTENTE DE SEGUIMIENTO Y FACTURACION 
Funciones: 
 
 Facturar los servicios prestados a nuestros clientes. 
 Llevar el seguimiento del servicio facturado y pendiente de facturar. 
 Llevar control de facturas pagadas y pendientes de pago. 
 Llevar registro del estado de los pedidos de nuestros clientes. 
 Realizar coordinaciones para la recepción de los pedidos. 
 Efectuar el registro histórico de los pedidos de nuestros clientes. 





 Técnico o universitario con estudios en curso. 
 Conocimiento geográfico de las ciudades de Trujillo y Piura 
 Habilidades Matemáticas. 
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 Conocimiento de computación – Excel. 
 Conocimiento en temas de facturación. 








 El sueldo será de S/. 1,200 (Un mil doscientos con 00/100 soles) 
 
5.2.2.2 Unidad 2: Operación Trujillo 
SUPERVISOR DE OPERACIÓN TRUJILLO 
Funciones: 
 
 Velar por la ejecución de los despachos programados 
 Brindar reporte de operaciones 




 Universitario de la carrera de Administración de Empresas, con estudios en 
curso de 6to ciclo hacia adelante. 
 Experiencia mínima de 1 año en labores similares 
 Contar con residencia en la zona de operación. 








 El sueldo será de S/. 2,000 (Dos mil con 00/100 soles) 
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CONDUCTOR DE UNIDAD DE TRANSPORTE 
Funciones: 
 
 Conducir la unidad de carga a los centros de distribución, almacenes y clientes. 
 Responsable de reportar en cada viaje el estado de la unidad de carga. 
 Realizar el registro de control de los niveles de líquidos. (Combustible, 
refrigerante aceite). 




 Estudios Nivel Secundario Completo. 
 Brevete vigente categoría A-IIb 













AYUDANTE DE UNIDAD 
Funciones: 
 
 Realizar la entrega física de los pedidos de nuestros clientes 
 Verificar el estado de la mercadería antes de ser cargado en la unidad y al ser 
entregado al cliente. 
 Estibar la mercadería en las unidades de reparto. 
 Verificar el correcto firmado y/o sellado de los documentos de conformidad de 




 Estudios Nivel Secundario Completo. 
 Conocimientos básicos de mecánica automotriz. 
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 El sueldo será de S/. 1,000 (Un mil con 00/100 soles) 
 
5.2.2.3 Unidad 3: Operación Piura 
SUPERVISOR DE OPERACIÓN PIURA 
Funciones: 
 
 Velar por la ejecución de los despachos programados 
 Brindar reporte de operaciones 




 Universitario de la carrera de Administración de Empresas, con estudios en 
curso de 6to ciclo hacia adelante. 
 Experiencia mínima de 1 año en labores similares 
 Contar con residencia en la zona de operación. 








 El sueldo será de S/. 2,000 (Dos mil con 00/100 soles) 
 
 
CONDUCTOR DE UNIDAD DE TRANSPORTE 
Funciones: 
 
 Conducir la unidad de carga a los centros de distribución, almacenes y clientes. 
 Responsable de reportar en cada viaje el estado de la unidad de carga. 
 Realizar el registro de control de los niveles de líquidos. (Combustible, 
refrigerante aceite). 
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 Estudios Nivel Secundario Completo. 
 Brevete vigente categoría A-IIb 








 El sueldo será de S/. 1,500 (Un mil quinientos con 00/100 soles) 
 
 
AYUDANTE DE UNIDAD 
Funciones: 
 
 Realizar la entrega física de los pedidos de nuestros clientes 
 Verificar el estado de la mercadería antes de ser cargado en la unidad y al ser 
entregado al cliente. 
 Estibar la mercadería en las unidades de reparto. 
 Verificar el correcto firmado y/o sellado de los documentos de conformidad de 




 Estudios Nivel Secundario Completo. 








 El sueldo será de S/. 1,000 (Un mil con 00/100 soles) 
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5.3 CONSTITUCIÓN DE LA EMPRESA 
 
5.3.1 Forma societaria 
Para la formalización de nuestra empresa, se tomó la decisión de constituir una Sociedad 
Comercial de Responsabilidad limitada, (S.R.L) ya que todas las sociedades debemos adoptar 
alguna de estas formas previstas en la Ley General de Sociedades Nº 26887. 
Nosotros formaremos una S.R.L, contaremos con 2 participacioncitas (de acuerdo con la Ley 
General de Sociedades una S.R.L debe tener entre 02 y 20 socios), nuestro capital social estará 
integrado por las aportaciones de nosotros, las participaciones no podrán incorporarse en 
títulos valores y tampoco serán denominadas acciones. El capital estará depositado en una 
cuenta bancaria del sistema financiero y estará a nombre de la sociedad. 
Considerando una de las características principales de una S.R.L., Los socios responderemos en 
forma limitada por el monto de nuestras aportaciones, por el patrimonio presente que pueda 
tener nuestro local comercial. 
La ley General de Sociedades establece que la administración de la sociedad a uno o más 
gerentes, socios o no, quienes la representaran en todos los asuntos relativos a su objeto. 
La junta general de Participacioncitas es el órgano máximo, conformada por los 2 socios, la 
junta general elige al Gerente, el cual será el responsable de administrar la sociedad. 
 
 
5.3.2 Constitución de la Empresa. 
a) Búsqueda de Nombre en SUNARP 
Un paso previo para la constitución de una empresa es la reserva de un Nombre, es 
recomendable realizar primero este trámite para facilitar la inscripción de la Empresa 
en Registros Públicos, por lo tanto, acudiremos a la oficina registral de SUNARP y 
solicitaremos el formato de búsqueda de índice, llenaremos el formato el registrador 
Público verificará que no exista alguna otra razón social igual a nuestra empresa 
“TRANSPORTES M&S”, La tasa registral es de S/. 5.00 (Cinco y 00/100 soles), y los 
resultados son entregados entre 20 y 30 minutos el mismo día. 
 
b) Reserva de Nombre en SUNARP 
Acudiremos a la SUNARP y llenaremos el formulario de solitud de Reserva de nombre 
de Persona Jurídica, mediante esta acción garantizamos la reserva del nombre durante 
los próximos 30 días, para que nadie pueda utilizar el nombre en reserva, su costo es 
de S/. 20.00 (Veinte y 00/100 soles). 
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c) Elaboración del acto constitutivo (La Minuta) 
El acto constitutivo es el documento en el cual nosotros, los miembros de una 
sociedad manifestamos nuestra voluntad de constituir la empresa y en donde 
señalamos todos los acuerdos respectivos. Dicho documento consta del pacto social y 
los estatutos, además de los insertos que se puedan adjuntar a este. 
Los requisitos son: 
 2 copias de DNI de cada uno de los socios. 
 Original y 2 copias de Búsqueda y Reserva de nombre. 
 Documento redactado con el giro del negocio y la lista de bienes para el 
capital. 
 Formato de declaración jurada y fecha de solicitud de constitución de 
empresas. 
 
Nosotros elaboraremos la minuta en una notaría, la cual nos cobrará S/. 300.00 
(Trescientos y 00/100 soles). 
 
d) Elaboración de Escritura Pública. 
Cuando ya se termina de redactar la minuta y es firmada por los socios, lo llevaremos a 
la notaria para que un notario público lo revise y eleve a Escritura Pública, este 
documento da fe de que el Acto Constitutivo es legal, dicho documento deberá estar 
firmado y sellado por el notario y también deberá tener la firma de los 2 socios. El 
costo es de S/. 150.00 (Ciento cincuenta y 00/100 soles). 
Los requisitos son: 
 Copias de DNI de los socios 
 Formato de acto constitutivo 
 Inventario de tallado y valorizado de los bienes no dinerarios 
 El comprobante de depósito de capital en la cuenta bancaria a nombre de la 
empresa. 
 
e) Inscripción en la Superintendencia Nacional de Registros Públicos (SUNARP). 
Luego de que se Eleve a Escritura Pública, lo llevaremos a la oficina de la SUNARP, y 
realizaremos los trámites para inscribir la empresa en los Registros Públicos. La 
Persona Jurídica existe a partir de su inscripción en Registros Públicos, una vez 
realizado este trámite nos entregan la Partida Registral. El costo es de S/. 90.00 
(Noventa y 00/100 soles). 
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f) Inscripción al RUC para Persona Jurídica. 
El Registro Único de Contribuyente (RUC), es el número que nos identifica, ya sea una 
persona Jurídica o Persona Natural. El número de RUC es único y consta de once 
dígitos, contiene los datos de identificación de las actividades económicas. Su uso es 
obligatorio en toda declaración o trámite que se realice ante la SUNAT. 
Los requisitos son: 
 DNI original y dos copias del representante legal de la empresa. 
 Recibo de servicio, original y copia, antigüedad o mayor a 2 meses. 
 Copia Literal, original y copia, con no más de 30 días de haber sido emitida. 
 Formulario Nº 2119: Solicitud de inscripción o comunicación de afectación de 
tributos. 
 Formulario Nº 2054: Representante legal. 
Luego de presentar estos requisitos en las oficinas de la SUNAT, nos brindaran el RUC y 




5.4 RÉGIMEN TRIBUTARIO 
5.4.1 Elección de régimen tributario 
De acuerdo con el cálculo de los ingresos proyectados anualmente, nos acogeremos al 
Régimen MYPE Tributario (RMT), debido a que nuestras proyecciones de ventas netas anuales 
no superan los 1700 UIT, tampoco tenemos vinculación directa o indirecta con otras empresas 
cuyos ingresos netos anuales superen los 1700 UIT. La declaración y el pago del Impuesto a la 
Renta deberán ser efectuados dentro de los tres primeros meses del año siguiente, utilizando 
el Programa de Declaración Telemática (PDT) que aprueba la SUNAT mediante Resolución de 
Superintendencia. 
Ventajas que me ofrece este Régimen Tributario 
 




 Posibilidad de suspender los pagos a cuenta.
 
 Poder emitir comprobantes de cualquier tipo.
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Para el Régimen MYPE Tributario tendremos las siguientes tasas: 
 
 Impuesto a la Renta: Debido a que nuestras proyecciones de ventas anuales 
superan los 300 UIT, la tasa a la que estamos afectos es de 29.5% anuales. El pago a 
cuenta mensual se calcula en base a los impuestos calculados del ejercicio anterior, 
pero dado que nosotros recién estamos iniciando nuestras actividades se deberá 
aplicar el 1% de los ingresos netos mensuales, que se deducirán al término del año. 
Cabe resaltar que el 1% se calculara en base al valor venta, sin considerar el igv 
Estamos afectos debido a que generamos renta de tercera categoría por la 
realización de nuestras actividades empresariales. Según base legal Artículo 28 de  
la Ley del Impuesto a la Renta. 
 
 Impuesto general a las Ventas: Es un impuesto que grava todas las fases del ciclo 
de producción y distribución, está conformada por el 16% en las operaciones 
gravadas con el IGV, y se añade la tasa del 2% del impuesto de promoción 
municipal (IPM), de tal modo que a cada operación gravada se aplica un total del 
18% al valor venta. 
 
Los pagos mensuales se realizarán a través del formulario Virtual Nº 621 – “IGV – Renta 
Mensual”, o también se puede realizar en efectivo acercándonos a cualquiera de los Bancos 
Autorizados llevando una Guía de Pagos varios, o a través del PDT 621- “IGV – Renta Mensual”, 
las fechas de la declaración y de los pagos es de acuerdo al cronograma de pagos mensuales 
para esto debemos considerar el último número de nuestro RUC. Nosotros Al acogernos a este 
Régimen MYPE Tributario, deberemos presentar una Declaración Jurada Anual, para 
determinar nuestro impuesto, tomando en cuenta que los pagos que se realizaron 
mensualmente serán aplicados contra el Impuesto a la Renta Anual. 
 
5.4.2 Emisión de comprobantes de pago. 
Los documentos que nos respaldaran ya sean en la transferencia de bienes, entrega en uso o la 
prestación de servicios según Resolución de Superintendencia N.° 300-2014/SUNAT los 
detallamos líneas abajo. 
Según Resolución de Superintendencia Nº 155-2017/SUNAT, nos acogeremos al Sistema de 
Emisión Electrónica (SEE), debido a que los nuevos inscritos al RUC en el 2018, la fecha de 
obligación es el primer día calendario del 3er mes siguiente a nuestra inscripción. 
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Requisitos para la incorporación al Sistema de Emisión Electrónica 
 Presentar la solicitud de autorización para incorporarnos al sistema de emisión 
electrónica, a través de SUNAT operaciones en línea - SOL opciones con clave SOL. (Ver 
más)
 Encontrarnos con la condición de domicilio habido y en el RUC en estado activo.
 Solicitar la emisión de factura electrónica, Boletas de Venta, notas de débito y crédito 
electrónicas y Guías de remisión.
 Encontrarnos afecto al impuesto a la renta de tercera categoría en el RUC.
 Realizar la declaración jurada a través de SUNAT operaciones en línea - SOL opciones  
con clave SOL.
 Registrar la dirección de correo electrónico que utilizaremos como emisor electrónico.
 Registrar a través de SUNAT operaciones en línea - SOL opciones con clave SOL, el 
certificado digital que utilizaremos, como emisor electrónico.
 Realizar satisfactoriamente el proceso de homologación
Al cumplir estos requisitos, serán validadas en línea por SUNAT, de cumplirse con todo el 
sistema me generara de manera automática la constancia de presentación, la que tendremos 
que imprimir. 
 Boleta de Venta: Según Numeral 3.1 del Artículo 8º (Requisitos de Comprobantes de 
pago), de la Resolución de Superintendencia Nº 007-99/SUNAT 
 Factura: Según Numeral 1 del Artículo 8º (Requisitos de los Comprobantes de Pago), 
de la Resolución de la Superintendencia Nº 007-99/SUNAT. 
 Nota de Crédito – Nota de Débito: Según Artículo 7º de la Resolución de 
Superintendencia Nº 233-2008/SUNAT. 
 Guía de Remisión – Remitente: La Guía de Remisión Electrónica –GRE, es el 
documento relacionado con los comprobantes de pago, emitido por el usuario 
Remitente o Transportista, en formato digital para sustentar el transporte o traslado 
de bienes, es emitida desde la página web de la SUNAT, ingresando al ambiente de 
SUNAT OPERACIONES EN LÍNEA - SOL, siendo necesario para ello contar con código de 
usuario y la CLAVE SOL. Según Resolución de Superintendencia Nº 255-2015/SUNAT 
Dicho documento puede ser emitido bajo la forma de: 
 La guía de remisión electrónica – remitente (GRE – remitente) y 
 
 La guía de remisión electrónica – transportista (GRE – transportista). 
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Las emisiones de estos comprobantes de pago serán gratuitas. 
 
5.4.3 los libros contables 
Los libros contables que llevará la empresa se definen en base al Régimen al que se acogió, 
por lo tanto, nosotros nos afiliaremos al Sistema de Libros Electrónicos, el cual es un archivo de 
formato de texto que cumple con las especificaciones señaladas por la SUNAT, y tiene valor 
legal para todo efecto en tanto sea generado en el SLE, mediante el programa de libros 
electrónicos (P.L.E). Estos libros no tendrán la necesidad de ser impresos, el Programa de libros 
electrónicos es un aplicativo desarrollado por la SUNAT. El Libro electrónico deberá ser 
validado por el PLE. La afiliación a este sistema es gratuita, solo descargando el aplicativo, 
también debemos considerar que nosotros podemos guardar dicha información en Cd, o Usb. 
Nosotros llevaremos los siguientes libros contables: 
 Registro de Compras
 Registro de Ventas




Dichos libros se llevarán debido a que nuestros ingresos brutos anuales están entre 300 UIT y 
500 UIT, y no superan esta última. 
 
5.4.4 Régimen laboral 
Nosotros nos acogeremos al Régimen Laboral Especial de la Micro y Pequeña Empresa, debido 




5.4.5 Inscripción de los trabajadores en Essalud 
Registraremos a nuestros trabajadores en el Seguro Social de Salud (EsSalud), mediante un 
formulario que podemos encontrar en la SUNAT O EsSalud. 
La afiliación de los trabajadores se realiza a través del programa de Declaración Telemática 
– PDT, formulario virtual Nº 601 Planilla Electrónica, esta declaración más el pago del 9% del 
sueldo bruto de los trabajadores, este pago deberá realizarse en las entidades bancarias 
autorizadas, conforme a la fecha establecida por la SUNAT. 
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Así mismo registraremos a los derechohabientes (familia), en el PDT y EsSalud (Formulario 
6052). Los derechohabientes comprenden al cónyuge (esposo, esposa) o concubino (a) Según 
Articulo Nº 326 del Código Civil), los hijos menores de edad o mayores de edad incapacitados 
en forma total y permanente para el trabajo. 
 
 
5.4.6 Registro de contratos en el Ministerio de Trabajo (MINTRA) 
Registraremos los contratos y convenios de modalidades formativas vía web, para ello se 
deberá considerar lo siguiente: 
 Acreditar la empresa ante el Ministerio de Trabajo y Promoción del Empleo, 
presentando en mesa de partes según formato.
 El Tipo de contrato es “Contrato de Trabajo Sujeto a Modalidad por Servicio 
Específico”, cuyo plazo máximo es de 3 años según lo establecido en la Base Legal D.S. 
003-97 TR, Articulo 57 del TUO de la Ley de Productividad y Competitividad Laboral, 
para los trabajadores profesionales.
 Bajo la misma modalidad se tendrán en cuenta los beneficios laborales que tendrán 
cada trabajador tales como Vacaciones, Cts y Gratificaciones.
 El registro de los contratos y convenios son realizados a través de la página web del 
Ministerio de Trabajo y Promoción del Empleo, se ingresa a la página web del Mintra 
en la opción Sistemas de Contratos y Convenios, Luego se ingresa con el clave sol: Ruc, 
Usuario y Clave.
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5.4.7 Estructura Salarial 
Tabla 7 
 
CÓDIGO CARGO ÁREA REMUNERACIÓN CANTIDAD 





Asistente de Seguimiento y 
Facturación 





S/.  1,200.00 
 
 























































008     
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
5.4.8 Planilla electrónica – pdt plame 
Se realizará la planilla a través de la “Planilla Electrónica” que comprende la información 
mensual de los ingresos de los sujetos inscritos en el Registro de Información Laboral (T- 
REGISTRO) y la planilla mensual de pagos (PLAME) Es preciso señalar que la versión vigente es 
la 3.5, aprobada mediante la Resolución de Superintendencia Nº 112-2018/SUNAT, la cual es 
de uso obligatorio desde el 01 de mayo del 2018. 
Pago a realizar por el Empleador: 
 
 Pago del 9% del sueldo neto del trabajador.
 Pago de Cts, el trabajador percibirá medio sueldo por cada año de trabajo.
 Gratificaciones, tiene derecho a medio sueldo en Julio y medio sueldo el diciembre, 
siempre y cuando haya laborado el semestre completo, caso contrario percibirá la 
parte proporcional por los meses completos laborados en razón del medio sueldo.
 Vacaciones, tiene derecho a 15 días de vacaciones por cada año de trabajo o su parte 
proporcional.
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 Seguro Complementario de trabajo de riesgo, Según las Normas Técnicas del Seguro 
Complementario de Trabajo de Riesgo, Decreto Supremo Nº 003-98-SA
 Nosotros al generar Renta de Tercera Categoría, tenemos que repartir utilidades por 
un 8%, de acuerdo al sueldo de los trabajadores y a las ganancias obtenidas por el 
periodo de un año.
 Pagaremos el 5% de las utilidades a los trabajadores, según Decreto Legislativo 892.
 
Descuento que se realizaran del Sueldo del trabajador: 




 AFP (Según la afp, los conceptos son fondo, comisión y prima)
 
La base legal es el decreto supremo 013-2013-produce (publicado el 28.12.2013): tuo de la 









5.4.8.1 Planilla de remuneraciones 
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Tabla 8 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Se realiza la proyección de la planilla, considerando los beneficios en base a la Norma Tributaria MYPE, en la que se establece que las gratificaciones son ½ 
sueldo (2 veces al año), la CTS es ½ sueldo al año, nosotros pagamos el 9% del pago de EsSalud. 






Se elaboró la planilla considerando la siguiente escala de sueldos. 
 Gerente general S/. 3,500 soles 
 Asistente de Seguimiento y Facturación S/. 1,200 soles 
 Supervisor de Operaciones S/. 2,000 soles 
 Conductor de unidad de transportes S/. 1,500 soles 
 Ayudante de unidad S/. 1,000 soles 







Aportes realizados por el empleador 
 EsSalud 9% 
 SCTR S/. 125.00 soles 
 
 
5.4.9 Solicitud de licencia de funcionamiento 
Nuestra licencia de funcionamiento la obtendremos realizando los trámites de la siguiente 
manera, considerando este punto importante ya que de acuerdo con la Ley Nº 28976, Ley 
Marco de Licencia de Funcionamiento, NO es necesario un certificado de zonificación o 
compatibilidad de uso. Por lo tanto, deberemos ingresar los siguientes requisitos por Mesa de 
Partes del Servicio de Administración Tributaria de Chiclayo 
 
 Formato de trámite interno (FTI) N° 4207, firmado por el solicitante o su representante legal, 
que tendrá carácter de declaración jurada. 
 Copia fedateada de D.N.I., o Carné de Extranjería del solicitante, según corresponda. 
 Ficha R.U.C. 
 Vigencia de poder del representante legal expedido por SUNARP, con una antigüedad no 
mayor a 30 días calendarios, 
 TASA por el tipo de Licencia de Funcionamiento que solicita 
 AFP Fondo 10% 
 Comisión 1.55% 
 Prima 1.36% 
 ONP Fondo 13% 
 




5.5 DESARROLLO DEL NEGOCIO 
5.5.1 Proyección de Ventas por Kilos en el año 2019 
 
Tabla 9 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Se realiza la proyección de ventas por kilos detallado en meses, para asi determinar nuestro 
ingreso anual. 
 




Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Se realiza la proyección de ventas por kilos detallado en los 5 años, para así determinar 
nuestros ingresos anuales, para poder realizar dicha proyección de está trabajando con el 
indicador interno de crecimiento de ventas de la Empresa Química Suiza. S.A. 
 
 
5.5.3 Proyección de ingresos en los 5 años 
Tabla 11 
 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Se realiza la proyección de ingresos por kilos detallado en los 5 años, para así determinar 
nuestros ingresos anuales. Se está considerando el precio de 0.55 céntimos por Kilo. 










Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
Los gastos de instalación son en base al alquiler de Chiclayo, S/. 1,000 soles, Piura S/. 1,500 
soles, Trujillo S/. 1,500 soles. También se está considerando las 4 Minivan que serán 
distribuidas en las dos operaciones, 02 Camiones de 8 toneladas y 02 Furgón, que también 
serán distribuidos en las dos operaciones. 
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CAPITULO VI – PRESUPUESTOS DE INSTALACIÓN 









Se realiza la proyección de ventas a 0.55 Céntimos por Kilo, se determina el costo del servicio y 
todos los costos directos que intervienen en el servicio. Luego se realiza la proyección de los 
costos de distribución, en este caso los asistentes de seguimiento y facturación, luego se 
determina los Gastos Administrativos tanto del Gerente, las licencias de funcionamiento, Itse 
de defensa civil para así determinar nuestras utilidades después de impuestos. 
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Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
 
Se realiza la proyección de ventas de los 5 años siguientes, a esto de descuenta el total de 
egresos, el costo del servicio está relacionado directamente con el combustible, y el personal 
encargado de la distribución: Choferes y Auxiliares. Los Costos Indirectos, está relacionado con 
los coordinadores encargados de la supervisión y monitoreo de la flota, a eso se suma el 
mantenimiento de la flota, alquileres a pagar, celulares que nos aseguran una comunicación 
efectiva, peajes que se pagan por los recorridos, la depreciación de la flota, los asistentes de 
facturación y seguimiento. En los Gastos administrativos se considera el sueldo del Gerente 
General y los trámites para la licencia de funcionamiento. Por último, se hace un descuento del 
29.5% del IR, y se determina la utilidad. 
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CAPITULO VII – PRESUPUESTO OPERATIVO 
 
 
7.1 PROYECCIÓN DE ESTRUCTURA DE COSTOS 
 




Elaborado por: Equipo de trabajo. 
 
En esta tabla, detallamos el primer año proyectando nuestro servicio por kilos, de manera 
detallada en los 12 meses, considerando que nuestro ingreso por servicio es de S/. 0.55 por kg. 
Luego continuamos con los costos de transportes se detalla mes a mes nuestro ingreso 
después de impuestos. 
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Elaborado por: Equipo de trabajo 
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7.1.5 Estructura de Costos 2023 
 
Tabla 19 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
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Consolidado de toda la información anterior, en la que se logra ver un crecimiento en los 5 
años. Debemos tener en cuenta que estamos considerando el Indicador de crecimiento de las 
ventas de la empresa Química Suiza, el cual es uno de nuestros clientes más resaltantes, que 
tienen mayor presencia en la zona norte del Perú por sus continuas y crecientes demandas en 
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7.2 FLUJO DE CAJA 









En el flujo de Caja del año 2019, fecha en la que se da inicio a las actividades, debemos 
considerar nuestra inversión, más un dinero adicional que nos permita seguir en actividad 
durante los siguientes 60 días de haber empezado nuestras actividades, puesto que 
trabajaremos con pago de Facturas a 60 días, también debemos considerar nuestros activos 
fijos, tales como son la flota de camiones y minivans, a eso también sumaremos los costos de 
ventas y los gastos administrativos, y todo lo que se invierta en muebles para el inicio de 
nuestras actividades. 
Estamos considerando una inicial del 20% del valor de nuestra flota de camiones y minivans 
como parte del capital, ya que trabajaremos mediante Leasing financiero. Este 20% debe ser 
considerado al inicio de nuestras actividades ya que es requisito indispensable del Banco para 
poder acceder al leasing financiero. 
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Elaborado por: Equipo de trabajo 
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7.2.4 Flujo de Caja Año 2022 
 
Tabla 24 









Elaborado por: Equipo de trabajo 
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Consolidado de toda la información anterior, en la que se visualiza en el año 2019 la inversión 
a considerar para el inicio de nuestras actividades, considerando el 20% que nos solicita la 
entidad financiera para poder realizar el leasing de nuestra flota vehicular, también 
consideramos un dinero adicional por un periodo de 60 días ya que trabajaremos con facturas 
con pago a 2 meses. 
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7.3 ESTADO DE RESULTADOS 












Nuestro estado de resultado es un reporte financiero que muestra de forma ordenada y 
detallada la forma de cómo se obtuvo el resultado del ejercicio en los primeros 12 meses. En 
este sentido nos brinda una visión panorámica del comportamiento de la empresa. Tenemos el 
ingreso por las ventas menos el costo de ventas, lo que nos da como resultado la Venta Bruta, 
también consideramos nuestros gastos administrativos. Estamos desglosando nuestros 
ingresos y egresos. 
68 





















Elaborado por: Equipo de trabajo 
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Capítulo VII– PRESUPUESTO OPERATIVO 
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Capítulo VII– PRESUPUESTO OPERATIVO 
 
 









Consolidado de toda la información anterior, en la que nos brinda una información ordenada y 
detallada como se obtuvo el resultado del ejercicio proyectado en los 05 años. 
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AÑOS 2019 2020 2021 2022 2023 
PROYECCION 3,126,257 3,266,939  3,201,600  3,233,616  3,314,456 
4.50% -2.00% 1.00% 2.50% 















En este escenario “Pésimos”, estamos considerando una menor demanda de la esperada en  
los 4 siguientes años (las tablas siguientes), esto puede darse en caso uno de nuestros clientes 
potenciales deje de realizar actividades en la zona norte del país. 
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Elaborado por: Equipo de trabajo 
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7.4.4 Estructura de Costos 2022 
 
Tabla 37 








Elaborado por: Equipo de trabajo 
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Capítulo VII– PRESUPUESTO OPERATIVO 
 
 













Elaborado por: Equipo de trabajo 
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Elaborado por: Equipo de trabajo 
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Elaborado por: Equipo de Trabajo. 
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7.4.11 Estado de Resultado 2019 
Tabla 45 
 












Elaborado por: Equipo de trabajo 
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7.5 ESCENARIO PÉSIMO – INCREMENTO DEL VALOR DEL COMBUSTIBLE 
 








En este escenario “Pésimo” estamos considerando el incremento del valor del combustible, ya 
que debemos tener en cuenta que es nuestro principal costo directo, nuestro motor para 
poder realizar nuestras actividades, esto afectaría el precio que manejamos de S/. 0.55 por 
kilo, haciendo que se pueda incrementar, y por ende ya no ser tan competitivos en cuanto a 
precio. 
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Capítulo VII– PRESUPUESTO OPERATIVO 
 
 













Elaborado por: Equipo de trabajo 
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Capítulo VII– PRESUPUESTO OPERATIVO 
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Elaborado por: Equipo de trabajo 
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Capítulo VII– PRESUPUESTO OPERATIVO 
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Capítulo VII– PRESUPUESTO OPERATIVO 
 
 





AÑOS 2019 2020 2021 2022 2023 
PROYECCIÓN 3,126,257 3,300,233  3,527,950  3,803,130  4,111,183 
5.57% 6.90% 7.80% 8.10% 
 
 








En este escenario somos “Optimistas” y prevemos un crecimiento los 4 siguientes años de 
comenzados las actividades (tablas abajo), esto se puede dar en caso se sumen varios clientes, 
y uno de nuestros puntos a favor es que nuestro precio gancho es de S/. 0.55 está por debajo 
del promedio del mercado, a eso sumariamos el BPDT, el cual es un certificado que garantiza 
nuestras buenas prácticas de distribución y traslado de mercadería. 
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Capítulo VII– PRESUPUESTO OPERATIVO 
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7.6.4 Estructura de Costos 2022 
 
Tabla 72 
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Capítulo VII– PRESUPUESTO OPERATIVO 
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Capítulo VII– PRESUPUESTO OPERATIVO 
 
 












Elaborado por: Equipo de trabajo 
93 
Capítulo VII– PRESUPUESTO OPERATIVO 
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Capítulo VII– PRESUPUESTO OPERATIVO 
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CAPITULO VIII – FINANCIACIÓN 
 
8.1 FINANCIAMIENTO EN DÓLARES AMERICANOS 
265238.1481 96000 361238.1481 1228209.704 
 
N CAPITAL INTERESES AMORTIZACIÓN PAGO $ PAGO S/. 
0 96000     
1 95572.56608 3696 427.4339236 4123.433924 14019.67534 
2 95128.67595 3679.543794 443.8901297 4123.433924 14019.67534 
3 94667.69605 3662.454024 460.9798997 4123.433924 14019.67534 
4 94188.96842 3644.706298 478.7276258 4123.433924 14019.67534 
5 93691.80978 3626.275284 497.1586394 4123.433924 14019.67534 
6 93175.51053 3607.134677 516.299247 4123.433924 14019.67534 
7 92639.33377 3587.257156 536.176768 4123.433924 14019.67534 
8 92082.51419 3566.61435 556.8195736 4123.433924 14019.67534 
9 91504.25707 3545.176796 578.2571272 4123.433924 14019.67534 
10 90903.73704 3522.913897 600.5200266 4123.433924 14019.67534 
11 90280.09699 3499.793876 623.6400476 4123.433924 14019.67534 
12 89632.4468 3475.783734 647.6501894 4123.433924 14019.67534 
13 88959.86208 3450.849202 672.5847217 4123.433924 14019.67534 
14 88261.38285 3424.95469 698.4792335 4123.433924 14019.67534 
15 87536.01216 3398.06324 725.370684 4123.433924 14019.67534 
16 86782.71471 3370.136468 753.2974553 4123.433924 14019.67534 
17 86000.4153 3341.134516 782.2994073 4123.433924 14019.67534 
18 85187.99737 3311.015989 812.4179345 4123.433924 14019.67534 
19 84344.30134 3279.737899 843.696025 4123.433924 14019.67534 
20 83468.12302 3247.255602 876.178322 4123.433924 14019.67534 
21 82558.21183 3213.522736 909.9111874 4123.433924 14019.67534 
22 81613.26906 3178.491156 944.9427681 4123.433924 14019.67534 
23 80631.946 3142.110859 981.3230646 4123.433924 14019.67534 
24 79612.842 3104.329921 1019.104003 4123.433924 14019.67534 
25 78554.50249 3065.094417 1058.339507 4123.433924 14019.67534 
26 77455.41691 3024.348346 1099.085578 4123.433924 14019.67534 
27 76314.01654 2982.033551 1141.400372 4123.433924 14019.67534 
99 




28 75128.67225 2938.089637 1185.344287 4123.433924 14019.67534  
29 73897.69221 2892.453882 1230.980042 4123.433924 14019.67534 
30 72619.31944 2845.06115 1278.372773 4123.433924 14019.67534 
31 71291.72931 2795.843798 1327.590125 4123.433924 14019.67534 
32 69913.02697 2744.731579 1378.702345 4123.433924 14019.67534 
33 68481.24458 2691.651538 1431.782385 4123.433924 14019.67534 
34 66994.33857 2636.527916 1486.906007 4123.433924 14019.67534 
35 65450.18669 2579.282035 1544.151888 4123.433924 14019.67534 
36 63846.58495 2519.832187 1603.601736 4123.433924 14019.67534 
37 62181.24455 2458.093521 1665.340403 4123.433924 14019.67534 
38 60451.78854 2393.977915 1729.456009 4123.433924 14019.67534 
39 58655.74847 2327.393859 1796.040065 4123.433924 14019.67534 
40 56790.56087 2258.246316 1865.187607 4123.433924 14019.67534 
41 54853.56354 2186.436593 1936.99733 4123.433924 14019.67534 
42 52841.99181 2111.862196 2011.571727 4123.433924 14019.67534 
43 50752.97457 2034.416685 2089.017239 4123.433924 14019.67534 
44 48583.53017 1953.989521 2169.444403 4123.433924 14019.67534 
45 46330.56215 1870.465911 2252.968012 4123.433924 14019.67534 
46 43990.85487 1783.726643 2339.707281 4123.433924 14019.67534 
47 41561.06886 1693.647913 2429.786011 4123.433924 14019.67534 
48 39037.73609 1600.101151 2523.332772 4123.433924 14019.67534 
49 36417.25501 1502.952839 2620.481084 4123.433924 14019.67534 
50 33695.8854 1402.064318 2721.369606 4123.433924 14019.67534 
51 30869.74307 1297.291588 2826.142336 4123.433924 14019.67534 
52 27934.79425 1188.485108 2934.948816 4123.433924 14019.67534 
53 24886.8499 1075.489579 3047.944345 4123.433924 14019.67534 
54 21721.5597 958.1437213 3165.290202 4123.433924 14019.67534 
55 18434.40583 836.2800485 3287.153875 4123.433924 14019.67534 
56 15020.69653 709.7246243 3413.709299 4123.433924 14019.67534 
57 11475.55942 578.2968163 3545.137107 4123.433924 14019.67534 
58 7793.934535 441.8090377 3681.624886 4123.433924 14019.67534 
59 3970.567091 300.0664796 3823.367444 4123.433924 14019.67534 
60 2.45564E-11 152.866833 3970.567091 4123.433924 14019.67534 







8.1.1 Financiamiento en Soles. 
3.4 
 
Columna1 Capital Interes Amortization Abono 
0 326400 0 0 0 
1 324947 12566 1453 14020 
2 323437 12510 1509 14020 
3 321870 12452 1567 14020 
4 320242 12392 1628 14020 
5 318552 12329 1690 14020 
6 316797 12264 1755 14020 
7 314974 12197 1823 14020 
8 313081 12126 1893 14020 
9 311114 12054 1966 14020 
10 309073 11978 2042 14020 
11 306952 11899 2120 14020 
12 304750 11818 2202 14020 
13 302464 11733 2287 14020 
14 300089 11645 2375 14020 
15 297622 11553 2466 14020 
16 295061 11458 2561 14020 
17 292401 11360 2660 14020 
18 289639 11257 2762 14020 
19 286771 11151 2869 14020 
20 283792 11041 2979 14020 
21 280698 10926 3094 14020 
22 277485 10807 3213 14020 
23 274149 10683 3336 14020 
24 270684 10555 3465 14020 
25 267085 10421 3598 14020 
26 263348 10283 3737 14020 
27 259468 10139 3881 14020 
28 255437 9990 4030 14020 





29 251252 9834 4185 14020  
30 246906 9673 4346 14020 
31 242392 9506 4514 14020 
32 237704 9332 4688 14020 
33 232836 9152 4868 14020 
34 227781 8964 5055 14020 
35 222531 8770 5250 14020 
36 217078 8567 5452 14020 
37 211416 8358 5662 14020 
38 205536 8140 5880 14020 
39 199430 7913 6107 14020 
40 193088 7678 6342 14020 
41 186502 7434 6586 14020 
42 179663 7180 6839 14020 
43 172560 6917 7103 14020 
44 165184 6644 7376 14020 
45 157524 6360 7660 14020 
46 149569 6065 7955 14020 
47 141308 5758 8261 14020 
48 132728 5440 8579 14020 
49 123819 5110 8910 14020 
50 114566 4767 9253 14020 
51 104957 4411 9609 14020 
52 94978 4041 9979 14020 
53 84615 3657 10363 14020 
54 73853 3258 10762 14020 
55 62677 2843 11176 14020 
56 51070 2413 11607 14020 
57 39017 1966 12053 14020 
58 26499 1502 12518 14020 
59 13500 1020 12999 14020 
60 0 520 13500 14020 















La Tasa Interna de Retorno calculada en los 5 años 
 
 






















 Se determinó de la investigación de mercado que nuestro segmento de mercado, 
actualmente tiene serias deficiencias, las cuales necesitan ser cubiertas.
 Se determinó que, para ser la mejor opción de los clientes, se requiere de una empresa 
consolidada y formal, dispuesta a afrontar los retos de una buena gestión, soportado 
por el conocimiento del rubro y las técnicas adecuadas.
 Se concluye del plan de negocio, que es viable. Se cuenta con todos los requisitos para 
que este negocio sea un éxito.
 Se concluye que el segmento de mercado que hemos escogido, es de gran potencial 




 Se sugiere que se continúe desarrollando una gestión integral con el resto de clientes, 
brindado así un mayor respaldó en la gestión utilizando la normativa complementaria 
de Buenas Practicas de Distribución y Traslado (B.P.D.T.)
 
 Se recomienda ser perseverante con el seguimiento de la operación, la cual es 
altamente sensible ante los factores externos, (factores naturales, Factores Sociales, 
Etc.)
 
 Se sugiere tener continuidad con la calidad en el servicio, dado que esta será la mejora 
carta de recomendación ante nuestros clientes potenciales, velar por la integridad de 
la gestión, siendo transparentes en el desarrollo de nuestras operaciones.
 
 Se recomienda analizar la posibilidad de atender además que a las ciudades principales 
(Piura y Trujillo), contar con el servicio de distribución a los caseríos y pueblos locales, 
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En esta imagen se visualiza un camión ya cargado con todo el material a distribuir en la  


















En esta imagen se visualiza personal del centro de distribución cargando nuestras unidades 
con la mercadería debidamente empaquetada y rotulada. 
